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eCommerce

Caso Studio

Google Ads per
eCommerce multiprodotto

Generare 1.000.000<£ di fatturato
con ROAS 19x in 8 mesi
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Il tuo team di Performance Marketing

Acceleriamo la crescita del tuo Brand online

Un team di specialisti in eCommerce, Startup e Lead Generation B2C al tuo
fianco per aiutarti a raggiungere il massimo potenziale della tua attivita online.
Gestiamo mensilmente budget in advertising considerevoli e facciamo fruttare i
tuoi investimenti.

Svolgiamo 4 tipi di attivita, eliminiamo il superfluo e raggiungiamo i tuoi
obiettivi.
¢ Lead Generation per B2C
e eCommerce Sales Accelerator
B2B Growth Program
Video Shorts Ads

ALCUNI DEI NOSTRI CLIENTI
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OBIETTIVI

Strutturazione profittevole dell'account Google Ads — aumentando i
volumi e mantenendo un Roas stabile

Ottimizzazione campagne ottenendo Roas > 4

Testing nuove campagne e aumenti di budget su campagne in
Prospecting per potenziare i new customer




RISULTATI +150.000€

Incremento

fatturato
con Roas

stabile

Fatturato
in 8 mesi

CPA

Acgulsti/vendite ~ Valore conv./oostn v Costo ~

925.571 18,63 512€ 49.684,41€
1,69 +086 €

+150.735 +11.551,14 ¢




COME LI ABBIAMO RAGGIUNTI

1 STRUTTURA ACCOUNT GOOGLE ADS

Campagne Brand Protection

Obiettivi principali:
* Proteggere il brand;
 Intercettare per primi le ricerche di utenti che ci conoscono per non dirigerli
verso la concorrenza;
e Avere piu posizionamenti all'interno del ranking di Google

Le campagne di brand protection sono state divise per nazione IT e ES, all'interno
la segmentazione viene effettuata per singole parole chiave che riportano il nome
esatto del Brand + altre parole chiave composte da Brand + Prodotto.




Campagne Pmax Prospecting con sotto strutture

Le campagne di prospecting sono progettate per raggiungere e acquisire nuovo
pubblico, ampliando la base di potenziali clienti. Sebbene il ROAS (Return on
Advertising Spend) sia generalmente inferiore rispetto alle campagne brand, risultano
comunque profittevoli, generando risultati significativi per ogni campagna avviata.
Per massimizzare la visibilita e le prestazioni di tutti i prodotti in catalogo, sono state
implementate campagne Pmax specifiche per ciascuna categoria di prodotto.
All'interno di ogni campagna, sono stati creati gruppi di asset (asset group) dedicati
alle singole linee di prodotto, organizzati in base alla rispettiva categoria, garantendo
cosi una gestione piu efficiente e mirata.

Campagne Retargeting

Le campagne di retargeting mirano a raggiungere un pubblico che ha gia interagito
con il Brand in precedenza. Queste campagne sono essenziali per aumentare i punti
di contatto con i potenziali clienti e creare un ecosistema di marketing multi-canale.
Attraverso le nostre campagne, copriamo tutti i principali placement, inclusi
YouTube, Discovery, Gmail e Display, garantendo una presenza su piu piattaforme
per massimizzare l'efficacia del messaggio.




2 OTTIMIZZAZIONI CAMPAGNE PMAX

Tutte le campagne in prospecting sono state ottimizzate su diversi aspetti:

Suddivisione degli asset in base alle categorie di prodotti e best seller
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¢ Aumenti di budget per le migliori campagne

Durante una fase dell'anno abbiamo compreso che una campagna in particolare
aveva spazio di manovra per aumentare il budget con buone possibilita di riuscire a
mantere un Roas stabile. Questo incremento di budget ha permesso di aumentare i
volumi e mantenere ROAS e CPA stabili.

Acquistifvendiie -

165.380

76999

CAMPAGNE DI RETARGETING

» Attivazione campagne di retargeting Youtube

La campagna gira su dei segmenti di pubblico che hanno avuto un’ interazione forte
con il nostro brand: tutti coloro che hanno visto le schede prodotto e tutti i carrelli

abbandonati.




* Eliminazione campagna Display e utilizzo delle Campagne Demand Gen

La campagna in questione € una campagna di retargeting Display che portava
vendite ma con un ROAS molto basso di 1,60; per questo motivo abbiamo deciso di
modificare tipologia di campagna e inserirne una nuova chiamata Demand
Generation. Come possiamo vedere ha un ROAS di 8,27 e ha raggiunto quasi il
volume di fatturato, in un tempo decisamente minore. Inoltre la CPA € di 17€ vs i
40€.

1,60

CPA
40,35¢€




RISULTATI

+150.000€

Incremento

fatturato
con Roas

stabile

Fatturato
in 8 mesi

CPA

Roas
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CONCLUSIONI

Grazie alle strategie implementate in collaborazione con il team di Quiver,
'eCommerce in questione ha raggiunto un traguardo notevole, generando
circa 1 milione di euro di fatturato. L'obiettivo principale era aumentare
gradualmente la spesa pubblicitaria senza compromettere il ROAS (Return
on Advertising Spend), un risultato che é stato brillantemente conseguito.

Attraverso un'attenta attivita di scaling, siamo riusciti non solo a potenziare
le performance dello store, ma anche ad attrarre un numero significativo di
nuovi clienti. Questo afflusso di nuovi acquirenti & cruciale per il successo a
lungo termine del business, poiché alimenta la crescita delle vendite ripetute
(re-purchase), garantendo cosi una solida base di clienti fedeli. Di
conseguenza, 'eCommerce ha posto le basi per un futuro caratterizzato da
un business sano, sostenibile e altamente profittevole.



@uiver

VUOI RAGGIUNGERE
GLI STESSI RISULTATI?

Contattaci cliccando il bottone qui in basso per la consulenza
nalizzata e la spiegazione dettagliata del caso studio.

CONTATTACI



https://calendly.com/alessio-dellosa/30min

